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 Estrategias de entrada de empresas en mercados             
internacionales. 
 
El proceso de globalización de los mercados implica que lo que ocurre en un país                             
afecta a empresas de los demás países, incluso a las que se pueden definir como                             
locales. Ello está provocando que las empresas deban cambiar o modificar su                       
estrategia: su forma de competir. La globalización está incidiendo en las empresas                       
porque: 
­ Se abren oportunidades de expansión al exterior, ya que las facilidades de                       
diversificación a otros mercados geográficos son muy altas. 
­ Se está generando mayor competencia y rivalidad por la creciente presencia de                       
empresas extranjeras en los mercados locales, ello supone la presencia de un                       
mayor número de empresas que producen y/o distribuyen unos determinados                   
bienes y servicios, empresas internacionales que presentan ciertas ventajas (en                   
coste, tamaño, calidad, etc.) frente a las empresas locales. 
 
Desde un punto de vista general los principales estímulos para                   
internacionalizarse son: 
­ Explotar oportunidades comerciales en otros países así como los recursos y                     
capacidades propios en los diferentes países. 
­ Aprovechar ventajas de localización para las actividades productivas y en                   
términos de búsqueda de recursos. 
­  Reducir costes incluidos los de transacción. 
­  Encontrar un tamaño mínimo eficiente para competir en un mundo globalizado 
­ Seguir al cliente, actuando como proveedores a nivel internacional. 
­ Poder continuar compitiendo en una industria que se haya globalizado. 
 
La exportación es el método más sencillo y tradicional de empezar la                       
internacionalización de una empresa. La producción se mantiene en el lugar de origen                         
desde donde se abastecen los mercados y el producto puede sufrir alguna modificación                         
si alguno de los mercados lo requiere. La exportación implica la venta de un producto                             
en un territorio distinto al nacional, con la complicación inherente del traspaso de                         
fronteras, trámites de aduanas, y la diferencia de monedas, idiomas, legislación y                       
entorno económico y comercial. 
Constituye una estrategia de entrada de empresas en mercados internacionales muy                     
recomendable cuando una empresa no tiene medios para fabricar en el exterior                       
 
 
 (empresa pequeña) y cuando el mercado extranjero es muy atractivo o existe una alta                           
incertidumbre, por ejemplo, un alto riesgo político en un país. 
Pueden diferenciarse dos tipos de estrategia de exportación en función de la                       
frecuencia de exportación: 
a)  Exportación esporádica: ​La empresa recibe un pedido puntual y realiza una venta                       
puntual, probablemente se trate de la forma de exportación más sencilla puesto que no                           
se tiene que invertir tiempo y recursos en buscar clientes en el extranjero pero por otro                               
lado existen pocas garantías de que esta exportación se mantenga en el tiempo. 
  
b)  Exportación regular​: Para que una empresa realice una exportación continuada será                     
necesario que haya invertido tiempo y recursos en conocer la legislación del país, de                           
las formas posibles de distribución y contactos con clientes e inversión. 
 
 
 
